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Job description merupakan dokumentasi tentang tanggungjawab dan tugas-tugas jabatan dalam perusahaan 
yang bermanfaat untuk pedoman bagi karyawan dalam memahami lingkup tugas jabatannya,  pedoman bagi 
manajer untuk memastikan pelaksanaan tugas-tugas bawahannya, seleksi, pelatihan, evaluasi jabatan, 
pengupahan, manajemen kinerja. Tujuan penelitian ini untuk membangun informasi tentang tanggungjawab, 
tugas-tugas, hubungan kerja antar jabatan, persyaratan pemangku jabatan serta kondisi pekerjaan yang 
dilakukan pada proses rantai nilai bisnis untuk meningkatkan keunggulan kompetitif pada CV. Raja Interior. 
Penelitian ini adalah penelitian kualitatif dengan pendekatan pengumpulan informasi, observasi dan interview 
dan dilakukan triangulasi atas hasil penyusunan job description. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh 
karyawan CV. Raja Interior. 
Hasil penelitian adalah peta proses rantai nilai perusahaan, job description dan struktur organisasi sebagai hasil 
identifikasi dimana nilai diciptakan dan kegiatan apa saja yang memberikan nilai total perusahaan, sehingga 
perusahaan mendapatkan informasi penguat untuk menetapkan kebijakan aktivitas mana yang tetap 
dipertahankan maupun yang dieliminir untuk strategi harga relatif maupun biaya relatif untuk meningkatkan 
profitabilitas perusahaan. 
 




Job description is the documentation of the responsibilities and duties of positions in the enterprise that is useful 
for understanding the guidelines for employees within the scope of his duties, guidelines for managers to ensure 
the implementation of the tasks of subordinates, selection, training, job evaluation, remuneration, performance 
management. The purpose of this research is to build information about responsibilities, tasks, working 
relationship between positions, office holders terms and conditions of the work being done on the business value 
chain to increase competitive advantage on the CV. Raja Interior.This study is a qualitative research approach 
to information gathering, observation and interviews and triangulation on the results of the preparation of the 
job description. The population in this study were all employees of CV. Raja Interior.The research result is a map 
of the company's value chain process, job description and organizational structure as a result identify where value 
is created and what activities that provide a total enterprise value, so that the company gets the information the 
amplifier to establish policies which activity is maintained and that eliminated for relative price strategy as well 
as the relative costs to increase the profitability of the company. 
 





Strategi merupakan tindakan yang dilakukan 
oleh perusahaan untuk mencapai suatu tujuan 
tertentu, yang tidak hanya meliputi strategi 
yang direncanakan tetapi juga mencakup 
konsistensi perusahaan dalam mengambil 
keputusan (mintzberg, 1978). Implementasi 
strategi perusahaan memfokuskan pada 
pengembangan kompetensi perusahaan yaitu 
pengetahuan dan keterampilan yang secara 
khusus tercermin dalam keahlian teknologi dan 
produksi. Kompetensi perusahaan 
menunjukkan sesuatu yang tidak mudah ditiru 
oleh pesaing dan memberikan competitive 




advantage (Schoemaker, 1992). Salah satu alat 
analisis manajemen biaya yang dapat 
digunakan untuk memberikan informasi guna 
membuat keputusan strategis dalam 
menghadapi persaingan bisnis adalah analisis 
value chain. 
John K. Shank dan Vijay Govindarajan (2000) 
mengungkapkan bahwa keputusan untuk 
menentukan strategi kompetitif yang dapat 
diaplikasikan, yaitu (1) strategi biaya rendah (a 
low-cost strategy) atau (2) strategi diferensiasi 
(a differentiation strategy). Demi keunggulan 
kompetitif, dengan perilaku para konsumen 
yang makin berkembang, seperti menghendaki 
produk-produk yang lebih beraneka ragam 
dengan mutu serta pelayanan serba prima dan 
harga yang terjangkau dalam era globalisasi ini 
harus ditanggapi dengan meniadakan 
ketidakekonomisan (diseconomies) yang terjadi 
yang cenderung menghambat kelancaran arus 
proses penciptaan nilai tambah dari para 
pemasok sampai ke para konsumen sepanjang 
value chain. Untuk itu, perlu diidentifikasi dan 
ditiadakan biaya yang diakibatkan dari 
aktivitas-aktivitas yang tidak memberikan nilai 
tambah sepanjang pelaksanaan analisis value 
chain. 
Salah satu faktor penting bagi keberhasilan 
suatu organisasi adalah terletak pada 
kemampuan manajemennya. Dalam perjalanan 
kehidupan bisnis, dunia bisnis selalu 
berkembang dan mengalami perubahan dimana 
menuntut sebuah organisasi harus berubah. 
Kemampuan manajemen perubahan sebuah 
organisasi dalam menghadapi perubahan dan 
perkembangan dunia bisnis untuk 
menghasilkan tanggapan dan antisipasi yang 
sesuai terhadap perubahan tersebut sangat 
menentukan kondisi organisasi ke depannya 
dimana resiko kurangnya kemampuan 
manajemen perubahan suatu organisasi adalah 
memburuknya kondisi organisasi tersebut. 
Kebanyakan organisasi yang berhasil adalah 
mereka yang fokus mengerjakan strategi 
adaptasi perubahan kondisi. Organisasi 
semacam ini dinamakan learning organization, 
yaitu suatu organisasi yang sukses dalam 
mendapatkan, menanamkan dan menerapkan 
pengetahuan yang dapat dipergunakan untuk 
membantu menerima perubahan. 
CV. Raja Interior sebagai perusahaan yang 
bergerak di bidang jasa Interior dan Eksterior 
dalam kurun waktu dua tahun terakhir ini 
mengalami pertumbuhan yang cukup tinggi, 
dimana produk utama perusahaan ini adalah 
jasa interior dan eksterior. Adapun pelanggan 
perusahaan sebagian besar adalah perusahaan 
perbankan, pemerintahaan, hotel. 
Pertumbuhan yang cukup tinggi ini menjadi 
pertimbangan pimpinan perusahaan untuk 
mengembangkan bidang usaha dan tenaga kerja 
pada perusahaan untuk melayani permintaan 
yang beberapa kali diterima perusahaan dari 
pelanggannya, dimana beberapa bidang 
layanan yang dikembangkan rancang bangun, 
stan pameran dan mekanikal elektrikal.  
Seiring dengan pertumbuhan tersebut dan mulai 
dikembangkannya bidang usaha, perusahaan 
mulai mengalami kendala kontrol dan 
pengawasan pelaksanaan pekerjaan pada 
bidang-bidang yang dikembangkan tersebut. 
Hal lain yang terjadi pada terakhir ini pada 
perusahaan, disampaikan oleh manajemen 
perusahaan bahwa banyaknya kejadian, 
perusahaan harus melakukan perbaikan ulang 
pekerjaan dikarenakan kualitas hasil yang 
rendah, dan keluhan rugi yang dialami 
perusahaan menjadi masalah yang sering 
muncul dari pekerjaan-pekerjaan tersebut. 
Kerugian yang dialami perusahaan dari 
beberapa pekerjaan yang dilaksanakan sangat 
mempengaruhi profitabilitas perusahaan. 
Pertumbuhan perusahaan yang tadinya cukup 
tinggi dan menambah kepercayaan diri 
manajemen perusahaan untuk mengembangkan 
layanan kepada pelanggan dengan harapan 
dapat menambah penjualan dan keuntungan 
bagi perusahaan, justru berdampak sebaliknya 
yaitu perusahaan terancam merugi dan sistem 
kerja yang dijalankan tidak efektif. 
 Untuk menciptakan sebuah sistem kinerja yang 
baik diperlukan sebuah acuan proses bisnis 
yang jelas sehingga tidak keluar dari jalur yang 
telah ditetapkan dan disepakati bersama serta 
dibutuhkan komitmen manajemen yang baik. 
Dengan demikian diharapkan semua proses 
bisnis perusahaan dapat berjalan dengan baik 
sehingga perusahaan dapat menjaga dan 
meningkatkan produktifitasnya sesuai dengan 
kebutuhan para pelanggan. Hal ini menjadi 
sebuah tantangan bagi perusahaan untuk 
memperbaiki diri khususnya perbaikan kinerja. 
Dalam upaya membangun proses bisnis yang 
efektif dan efisien untuk meningkatkan daya 
saing perusahaan, pada masa sekarang 
kepemilikan sumberdaya manusia yang 
berkualitas merupakan modal yang cukup kuat. 
Pentingnya peranan sumberdaya manusia 
sebagai dasar utama perusahaan dalam 
memperoleh keunggulan bersaing disebabkan 




adanya perubahan lingkungan yang 
menciptakan tantangan-tantangan baru bagi 
organisasi. Dengan tantangan yang semakin 
kompleks peran Manajemen Sumberdaya 
Manusia untuk bisa membantu perusahaan 
dalam meraih keunggulan bersaing tidak hanya 
berfungsi menangani masalah personalia 
namun harus bisa menjadi pelopor dalam 
menghadapi lingkungan yang selalu berubah. 
Organisasi yang efektif adalah organisasi yang 
memiliki kapabilitas untuk menjalankan misi 
dan mencapai visinya. Kemampuan organisasi 
untuk mencapai visi dan misinya dibangun 
berdasarkan faktor-faktor kapabilitas 
organisasi. Faktor-faktor tersebut yaitu strategi, 
struktur organisasi, sistem dan proses, personel, 
budaya perusahaan, etika bisnis dan 
kemampuan meminimalkan risiko, sehingga 
dapat disimpulkan bahwa organisasi yang 
efektif adalah organisasi yang mampu 
mengarahkan sumberdaya yang dimilikinya 
untuk mencapai sasarannya. 
Dalam upaya mengarahkan sumberdaya yang 
dimilikinya untuk mencapai sasaran yang telah 
ditetapkan, perusahaan harus memiliki 
rancangan strategi khususnya strategi 
sumberdaya manusia yang menggambarkan 
proses hubungan kerja antar jabatan yang 
tergambar pada struktur dan tertuang pada  job 
description yang ada. Hal ini juga selaras 
dengan value chain dimana dapat disampaikan 
pengertian value chain adalah rangkaian 
aktivitas bisnis yang dilakukan perusahaan 
untuk menghasilkan nilai tambah produk/jasa 
perusahaan. Aktivitas-aktivitas tersebut 
meliputi aktivitas utama dan aktivitas 
pendukung. Aktivitas-aktivitas tersebut 
menjadi kotak fungsi dalam struktur organisasi, 
dimana aktivitas-aktivitas yang berhubungan 
dekat dapat dipersatukan dalam satu lingkup 
yang dikelola oleh satu pemangku jabatan dan 
aktivitas yang dialihdaya diakukan oleh pihak 
luar perusahaan tidak dimasukkan dalam 
struktur organisasi (Brian Aprinto, 2013). 
Dalam aplikasinya seringkali manajemen 
perusahaan mengalami kesulitan dalam 
menempatkan fungsi-fungsi dalam kotak-kotak 
struktur organisasi. Pada perspektif strategis 
lebih mudah bila sebanyak mungkin kotak-
kotak pada struktur tersebut dibuang dari 
organisasi, dalam upaya efisiensi untuk 
pengambilan keputusan sehingga fungsi-fungsi 
tersebut harus dapat melayani seluruh 
pelanggan dalam organisasi sesuai kebutuhan 
dengan cepat, tepat dan berkualitas.  
Dalam upaya bagaimana aktivitas sumberdaya 
manusia dapat memberikan nilai tambah bagi 
perusahaan, manajemen sumberdaya manusia 
harus dapat menyediakan informasi terkait 
personel serta menggunakan analisis fakta dan 
data obyektif untuk mendukung perencanaan 
organisasi. Pejabat pengemban tanggungjawab 
manajemen sumberdaya manusia selayaknya 
berpartisipasi dalam perencanaan strategis dan 
pengambilan keputusan bisnis, 
menterjemahkannya kedalam kebijakan SDM 
serta menyediakan informasi bagi usulan-
usulan pengembangan perencanaan strategis 
terkait personel perusahaan. Data-data seperti 
jumlah karyawan, komposisi karyawan, hasil 
asesmen karyawan, perencanaan suksesi, talent 
management, pasokan dan permintaan 
personel, hasil survei gaji dan kompetensi 




Menurut Michael Porter (Competitive 
Advantage Creating and Sustaining Superior 
Performance, 1985) disampaikan bahwa 
keunggulan kompetitif suatu perusahaan tidak 
dapat dipahami dengan hanya melihat 
perusahaan secara keseluruhan. Keunggulan ini 
berasal dari banyak kegiatan yang terjadi pada 
perusahaan dalam melakukan kegiatan 
merancang, memproduksi, memasarkan, 
mendistribusikan, dan kegiatan lain yang 
bersifat mendukung pada proses pembuatan 
produk. Masing-masing dari kegiatan ini dapat 
berkontribusi pada suatu nilai biaya yang relatif 
bagi perusahaan dan menciptakan dasar bagi 
perusahaan untuk memiliki nilai pembeda.  
Untuk memeriksa bagaimana semua bagian-
bagian dalam suatu perusahaan melakukan 
kegiatan dan saling berinteraksi serta untuk 
mengetahui sumber keunggulan kompetitif 
maka dibutuhkan sebuah cara yang sistematis. 
Rantai nilai sebagai alat dasar untuk memeriksa 
dan mengetahui sumber keunggulan kompetitif 
suatu perusahaan (Porter, Competitive 
Advantage). Rantai nilai menunjukkan 
perusahaan ke dalam suatu kegiatan strategis 
yang relevan dalam rangka memahami perilaku 
biaya dan sumber yang ada serta potensi 
pembeda. Sebuah perusahaan memiliki 
keunggulan kompetitif dengan melakukan 
kegiatan strategis penting yang lebih murah 
atau lebih baik dibandingkan pesaingnya. 
Rantai nilai suatu perusahaan tertanam dalam 
aliran yang lebih besar dari kegiatan yang 




disebut sebagai sistem nilai, seperti pada 
Gambar. Pemasok memiliki rantai nilai yang 
menciptakan dan memberikan input yang dibeli 
digunakan dalam rantai perusahaan. Pemasok 
tidak hanya memberikan produk, tetapi juga 
dapat mempengaruhi kinerja perusahaan dalam 
banyak cara lain. Selain itu, banyak produk 
melewati rantai nilai saluran (channel value) 
dalam perjalanan mereka ke pembeli. Channel 
melakukan kegiatan tambahan yang 
mempengaruhi pembeli, serta pengaruh 
kegiatan perusahaan sendiri. Sebuah produk 
perusahaan akhirnya menjadi bagian dari rantai 
nilai pembelinya. Dasar utama untuk 
diferensiasi adalah sebuah perusahaan dan 
peran produk dalam rantai nilai pembeli yang 
ditentukan oleh kebutuhan pembeli. Upaya 
mendapatkan dan mempertahankan keunggulan 
kompetitif tergantung tidak hanya pada 
pemahaman rantai nilai perusahaan tetapi 




Gambar 1. The value system 
 
Setiap perusahaan adalah kumpulan kegiatan 
yang dilakukan untuk merancang, 
memproduksi, memasarkan, menyampaikan, 
dan mendukung produknya. Semua kegiatan ini 
dapat direpresentasikan dengan menggunakan 
rantai nilai, yang ditunjukkan pada Gambar 
Rantai Nilai suatu perusahaan dan cara 
melakukan aktivitas individu adalah refleksi 
dari sejarahnya, strategi, pendekatan untuk 
menerapkan strategi dan ekonomi yang 
mendasari kegiatan itu sendiri. 
Tingkat relevan untuk membangun rantai nilai 
adalah kegiatan perusahaan dalam industri 
tertentu (unit bisnis). Kegiatan sebuah industri 
atau rantai nilai industri tersebut meliputi sektor 
yang terlalu luas sehingga dapat mengaburkan 
sumber penting dari keunggulan kompetitif. 
Meskipun perusahaan dalam industri yang 
sama mungkin memiliki rantai nilai dengan 
pesaing yang sering berbeda. Dua perusahaan 
bersaing di industri yang sama, mereka 
memiliki rantai nilai yang sangat berbeda, 
misalkan perbedaan yang signifikan dalam cara 
pengadaan bahan baku, cara memproduksi 
suatu barang dan cara mendistribusikan barang 
jadi. Perbedaan di antara rantai nilai pesaing 




Gambar 2. value chain oleh Porter 
 
Rantai nilai mengelompokkan kegiatan 
penambahan nilai suatu organisasi menjadi dua 
yaitu aktivitas utama (primary activities) dan 
aktivitas pendukung (support activities). 
Pendekatan rantai nilai memberikan perhatian 
utama pada proses‐proses yang memberikan 
nilai secara langsung kepada pelanggan. Proses 
lainnya ditempatkan sebagai pendukung rantai 
nilai. Kegiatan utamanya mencakup logistik 
masuk, produksi, logistik keluar, penjualan dan 
pemasaran serta pelayanan. Kegiatan tersebut 
didukung oleh administrasi, sumberdaya 
manusia, riset dan pengembangan, dan 
pengadaan. Penggerak biaya dan nilai 
diidentifikasikan pada setiap kegiatan nilai 
untuk dapat memulai suatu perbaikan. 
  
a. Kegiatan Utama  
Lima kategori kegiatan utama generik value 
chain (Porter, 1985: 39-40):  
1. Inbound logistic. Kegiatan yang 
berhubungan dengan menerima, 
menyimpan, dan mendistribusikan input dan 
termasuk pula hubungan dengan para 
pemasok.  
2. Operations. Aktivitas yang berhubungan 
dengan proses mentranformasikan input ke 
dalam bentuk produk keluaran.  
3. Outbound logistic. Kegiatan yang 
berhubungan dengan mengumpulkan, 
menyimpan, dan mendistribusikan secara 
fisik produk kepada pembeli.   
4. Marketing and sales. Kegiatan yang 
berhubungan dengan menyediakan sarana 
informasi kepada para calon pembeli, 
dimana pembeli dapat membeli produk dan 
mendorong mereka untuk melakukannya.  




5. Service. Kegiatan yang berkaitan dengan 
pemberian layanan untuk meningkatkan 
atau mempertahankan nilai produk setelah 
produk atau jasa terjual. 
b. Kegiatan pendukung 
Kategori kegiatan pendukung dari value chain 
adalah:  
1. Procurement. Kegiatan pembelian atau 
pengadaan yang dilakukan dari pemesanan 
input yang digunakan dalam value chain.  
2. Technology development. Kegiatan luas 
yang dapat dikelompokkan ke dalam 
peralatan, perangkat keras (hardware), 
perangkat lunak (software), prosedur dan 
pengetahuan teknis digunakan dalam upaya 
untuk meningkatkan produk dan proses.  
3. HR management. kegiatan merekrut, 
mempekerjakan, pelatihan, pengembangan, 
dan kompensasi personil.  
4. Firm infrastructure. Kegiatan manajemen 
umum, perencanaan, keuangan, akuntansi, 
hukum, urusan pemerintahan, dan 
manajemen mutu. 
Meskipun hubungan dalam rantai nilai sangat 
penting untuk keunggulan kompetitif, mereka 
seringkali tidak dikenali. Pentingnya 
pengadaan dalam mempengaruhi biaya 
produksi dan kualitas mungkin tidak jelas. Juga 
adalah hubungan antara pemrosesan order, 
praktek penjadwalan manufaktur, dan 
pemanfaatan tenaga penjualan. 
Mengidentifikasi hubungan adalah proses 
mencari cara di mana setiap kegiatan nilai 
mempengaruhi atau dipengaruhi oleh orang 
lain. Penyebab umum dari hubungan yang 
dibahas di atas memberikan titik awal. 
Pengembangan pengadaan dan teknologi untuk 
menghubungkannya dengan kegiatan utama 
tertentu juga membantu untuk menyorot 
hubungan antara dukungan dan kegiatan utama.  
Pembeli juga memiliki rantai nilai, produk 
perusahaan merupakan sebuah input yang 
dibeli untuk rantai nilai pembeli. Diferensiasi 
sebuah perusahaan berasal dari bagaimana 
rantai nilainya berkaitan dengan rantai 
pembelinya. Ini adalah fungsi dari cara produk 
perusahaan yang digunakan dalam kegiatan 
pembeli tertentu di mana itu dikonsumsi serta 
semua poin lain dari kontak antara rantai nilai 
perusahaan dan rantai pembeli. Banyak 
kegiatan perusahaan berinteraksi dengan 
beberapa kegiatan pembeli.  
Dalam istilah kompetitif, nilai adalah kesediaan 
pembeli untuk membayar produk dari 
perusahaan yang disediakan untuk mereka. 
Nilai diukur dengan total pendapatan, 
merupakan cerminan dari harga jual produk 
perusahaan dan unit terjual. Sebuah perusahaan 
dikatakan untung jika nilai itu melebihi biaya 
yang dikeluarkan dalam menciptakan suatu 
produk. Menciptakan nilai bagi pembeli yang 
melebihi biaya untuk melakukannya adalah 
tujuan dari strategi generik apapun.  
Rantai nilai menampilkan total nilai dan terdiri 
dari kegiatan memberikan nilai dan marjin. 
Kegiatan nilai adalah kegiatan fisik dan 
teknologi yang berbeda antar perusahaan dalam 
melakukannya. Kegiatan perusahaan ini adalah 
blok bangunan dimana suatu perusahaan 
menciptakan produk yang berharga kepada 
pembeli. Margin adalah selisih antara nilai total 
dan biaya kolektif melakukan transaksi nilai. 
Margin dapat diukur dalam berbagai cara. 
Pemasok dan rantai nilai saluran juga bagian 
yang mencakup margin yang penting untuk 
mengisolasi dalam memahami sumber posisi 
biaya perusahaan, karena pemasok dan marjin 
merupakan bagian dari total biaya yang 
ditanggung oleh pembeli. 
Dasar dari rantai nilai yaitu berdasarkan pada 
proses yang dilakukan oleh suatu perusahaan 
atau organisasi dalam menghasilkan suatu 
produk atau jasa sebagai satu kesatuan sistem, 
yang terdiri dari beberapa sub sistem, dimana 
setiap sub sistem tersebut masing-masing 
memiliki bagian masukan (input), proses 
transformasi (process) dan keluaran (output). 
Seluruh bagian dari sub sistem tersebut yaitu 
input-process-output meliputi perolehan dan 
pemanfaatan dari berbagai sumber daya seperti 
uang, sumberdaya manusia, material, peralatan, 
bangunan, tanah bahkan administrasi dan 
manajemen. Bagaimana aktivitas-aktivitas dari 
rantai nilai ini dijalankan sangat menentukan 
tingkat efektivitas dan efisiensi dari perusahaan 
itu sendiri. 
Meskipun kegiatan memberikan nilai adalah 
blok bangunan dari keunggulan kompetitif, 
rantai nilai bukanlah kumpulan kegiatan 
independen namun sistem kegiatan saling 
tergantung. Kegiatan memberikan nilai terkait 
dengan hubungan dalam rantai nilai. Kaitan 
adalah hubungan antara cara satu kegiatan nilai 
dilakukan dan biaya atau kinerja yang lain. 
Misalnya, dalam rantai makanan cepat saji, 
waktu promosi dapat mempengaruhi persepsi 
konsumen terhadap kapasitas dimana 
konsumen merasa jika ingin cepat dalam 
penyajian pesanan makanan maka makanan 
cepat saji adalah pilihannya, persepsi ini 




ditambah lagi dengan janji promosi yang 
lainnya, penambahan nilai pada proses promosi 
ini belum berhenti karena akan dibuktikan oleh 
konsumen dengan datang dan memesan produk 
makanan cepat saji, selanjutnya antara persepsi 
yang terbangun pada konsumen akan 
dibuktikan dengan kenyataan apa yang 
didapatkan oleh konsumen secara keseluruhan, 
kepuasan konsumen akan sangat ditentukan 
pada tahap ini. Keunggulan kompetitif sering 
berasal dari hubungan antara aktivitas seperti 
halnya dari masing-masing kegiatan itu sendiri. 
Keterkaitan antar kegiatan dapat menyebabkan 
keunggulan kompetitif dalam dua cara yaitu 
optimasi dan koordinasi. Kaitan sering 
mencerminkan pengorbanan antara kegiatan 
untuk mencapai hasil keseluruhan yang sama. 
Sebuah perusahaan harus mengoptimalkan 
hubungan tersebut sebagai sebuah strategi 
untuk mencapai keunggulan kompetitif. 
Kaitan juga mungkin mencerminkan kebutuhan 
untuk mengkoordinasikan kegiatan. Pada 
waktu pengiriman, misalnya, mungkin 
memerlukan koordinasi kegiatan dengan 
operasi, logistik keluar, dan layanan (misalnya, 
instalasi). Kemampuan untuk 
mengkoordinasikan hubungan sering 
mengurangi biaya atau meningkatkan 
diferensiasi. Koordinasi yang lebih baik, 
misalnya, dapat mengurangi kebutuhan untuk 
persediaan di seluruh perusahaan.  
Keterkaitan yang paling jelas adalah antara 
kegiatan pendukung dan kegiatan utama. 
Desain produk biasanya mempengaruhi biaya 
produksi suatu produk, sementara praktiknya 
pada bagian pengadaan sering mempengaruhi 
kualitas input yang dibeli dan karenanya biaya 
produksi, biaya inspeksi, dan kualitas produk 
terpengaruh. Hubungan yang lebih khusus 
adalah kegiatan pendukung dan kegiatan 
utama, misalnya dengan meningkatkan 
pemeriksaan pada bagian barang masuk dapat 
mengurangi biaya jaminan kualitas kemudian 
dalam proses produksi, sedangkan 
pemeliharaan yang lebih baik sering 
mengurangi daya tahan mesin. Sebuah sistem 
entry order interaktif dapat mengurangi waktu 
yang dibutuhkan tim penjualan kepada pembeli 
karena pembeli dapat memesan lebih cepat dan 
dibebaskan dari kebutuhan untuk 
menindaklanjuti pertanyaan dan masalah. 
Peningkatan pemeriksaan menyeluruh pada 
barang jadi sering meningkatkan keandalan 
produk di lapangan, mengurangi biaya servis. 
Akhirnya, kelancaran pengiriman kepada 
pembeli dapat mengurangi persediaan dan 
piutang. Kaitan yang melibatkan kegiatan 
dalam kategori yang berbeda atau berbagai 
jenis sering yang paling sulit untuk mengenali. 
Kaitan antara kegiatan nilai dapat timbul dari 
sejumlah penyebab umum, di antaranya 
sebagai berikut:  
a. Fungsi yang sama dapat dilakukan dengan 
cara yang berbeda. Misalnya, untuk 
mendapat kesesuaian spesifikasi 
permintaan, hal ini dapat dicapai melalui 
jalan mendapatkan kualitas tinggi pada 
beberapa bagian proses bisnis yaitu dari 
input yang dibeli, menentukan toleransi 
rendah terhadap spesifikasi dalam proses 
produksi, atau inspeksi seratus persen 
terhadap barang jadi.  
b. Biaya atau kinerja kegiatan langsung 
ditingkatkan dengan upaya yang lebih 
besar dalam kegiatan langsung. Misalnya 
dengan penjadwalan yang lebih baik dapat 
mengurangi waktu perjalanan tenaga 
penjualan atau waktu; atau pemeliharaan 
yang lebih baik dapat meningkatkan atau 
mempertahankan kapasitas mesin.  
c. Kegiatan yang dilakukan didalam suatu 
perusahaan dapat mengurangi kebutuhan 
untuk bagaimana menunjukkan, 
menjelaskan, atau layanan produk di 
lapangan. Misalnya, dengan pemeriksaan 
seratus persen secara substansial dapat 
mengurangi biaya pelayanan di lapangan.  
d. Fungsi penjaminan mutu dapat dilakukan 
dengan cara yang berbeda. Misalnya, 
pemeriksaan masuk adalah pengganti 
pemeriksaan barang jadi. 
Kerangka rantai nilai menjadi alat analisis 
untuk perencanaan strategis. Analisis rantai 
nilai adalah pemeriksaan suatu rantai nilai 
untuk mendapatkan berapa banyak dan pada 
tahap mana nilai ditambahkan pada barang atau 
jasa dan bagaimana memperbaikinya untuk 
meningkatkan keunggulan bersaing. Tujuannya 
adalah penyampaian nilai maksimum dengan 
biaya yang serendah mungkin. 
Dalam rangka usaha memberikan nilai tambah 
pada masukan yang diinginkan oleh 
pelanggan, sebuah strategi sangat diperlukan 
untuk menetapkan tujuan masa depan dalam 
menawarkan nilai kepada sekelompok 
pelanggan dan mekanisme mencapainya 
sehingga perusahaan dapat beradaptasi dengan 
perubahan ekspektasi pelanggan dan tekanan 
lingkungan. 




Sebuah perusahaan harus dapat memberikan 
pelayanan kepada pelanggannya untuk 
menjawab pertanyaan pelanggan tentang apa 
yang dilakukan dan untuk apa membayar. 
Sejauh mana sebuah organisasi dapat melayani 
pelanggannya disebut kapabilitas (Teece et al., 
1997). Kapabilitas itu sendiri adalah hasil 
langsung dari proses. Proses dibentuk dari 
pengaturan tugas‐tugas yang dilaksanakan 
dengan menggunakan sumberdaya. Suatu 
kegiatan secara spesifik dirancang untuk 
berkontribusi pada barang atau jasa yang 
bernilai bagi pelanggan. Perusahaan 
menggunakan bermacam proses yang 
menghasilkan kapabilitas yang merupakan inti 
penciptaan nilai yang sesuai dengan 
kepentingan pelanggan. Jika pelanggan 
membutuhkan kapabilitas yang ditawarkan, 
maka suatu proses telah menciptakan nilai. 
Para pengambilan keputusan dalam perusahaan 
perlu memecahkan masalah dengan 
menggunakan pendekatan sebab akibat untuk 
dapat membedakan gejala (symptoms) dan 
masalah. Ada empat pertanyaan dalam 
membangun strategi rantai nilai:  
1. Dimana nilai diciptakan dan kegiatan apa 
yang menambah nilai total perusahaan?  
2. Bidang apa saja yang tetap dipertahankan 
dalam perusahaan dan mana yang 
disumberluarkan? 
3. Di mana investasi harus dilakukan? 
4. Bagaimana rantai nilai diorganisasikan 
untuk memperbaiki kolaborasi sekarang dan 
mendatang? 
Beberapa pertimbangan dalam menjawab 
pertanyaan tersebut adalah preferensi 
pelanggan, tingkat perubahan teknologi, posisi 
bersaing di pasar, kedalaman basis pasokan. 
Perusahaan dalam usaha memenangkan 
persaingan dengan sumberdaya terbatas, 
selayaknya fokus pada kompetensi dan 
kapabilitas tertentu. Pendekatan baru 
diperlukan untuk mengelola kegiatan nilai 
tambah yang berada di luar rentang kendali. 
Perusahaan yang menggunakan rantai nilai 
memerlukan suatu pendekatan yang bertumpu 
pada solusi modular dan kolaborasi yang dapat 
menggunakan pendekatan kreatif, sumberdaya 
lokal dan pengembangan solusi bersama yang 
lebih proaktif. Tidaklah cukup hanya 
melakukan peningkatan produktivitas pada satu 
mata rantai tetapi harus melakukan perbaikan 
rantai kapabilitas secara kolaboratif dalam 
konteks untuk memenuhi kebutuhan pelanggan 
akhir (Fine, 1998). 
Secara sistematis melihat keunggulan 
kompetitif yaitu bagaimana perusahaan dapat 
mengembangkan dan mengidentifikasi di mana 
sebuah nilai ditambahkan dalam suatu 
organisasi. Perusahaan harus terbiasa dengan 
model asli dari value chain dan kegiatan yang 
dijelaskan di dalamnya.  
Value chain ini didasarkan pada pandangan 
proses pada organisasi, di mana manufaktur 
(atau jasa) perusahaan terlihat sebagai suatu 
sistem yang terdiri dari banyak sub-sistem, 
masing-masing dengan masukan, proses 
transformasi dan luaran yang melibatkan 
pengadaan dan konsumsi sumber daya. 
Seberapa baik kegiatan value chain yang 
dilakukan menentukan biaya dan 
mempengaruhi keuntungan. 
 Dengan mengenali aktivitas-aktivitas unit 
bisnis dalam organisasi atau perusahaan dapat 
dilakukan analisa pada beberapa hal berikut: 
a. Analisa nilai tambah dari setiap aktivitas 
dalam kaitannya dengan strategi bisnis 
perusahaan, misalnya cost leadership, 
diferensiasi atau ketepatan waktu. 
b. Melakukan evaluasi hubungan atau aliran 
proses bisnis yang menghasilkan nilai 
pada saat proses berlangsung dari satu 
proses ke proses yang lainnya. 
c. Melakukan evaluasi bagaimana keluar 
masuknya aliran suatu proses pada 
organisasi atau perusahaan itu terjadi dan 
apakah diperlukan perbaikan pada proses 
tersebut untuk dapat memperbaiki tingkat 
efektivitas dan efisiensi proses terkait. 
d. Mengenali aktivitas-aktivitas yang 
menjadi kunci sukses dari strategi bisnis 
perusahaan. 
e. Melakukan evaluasi semua sumber daya 
berkenaan dengan alokasi sumber daya 
yang menunjang semua proses bisnis 
dengan arah strategi yang telah ditetapkan. 
Rantai nilai adalah alat dasar untuk 
mendiagnosis keunggulan kompetitif dan 
menemukan cara untuk menciptakan dan 
mempertahankan itu. Namun, rantai nilai juga 
dapat memainkan peran yang berharga dalam 
merancang struktur organisasi. Kelompok 
kegiatan struktur organisasi tertentu berada 
bersama di bawah unit organisasi seperti 
pemasaran atau produksi. Logika 
pengelompokan mereka adalah bahwa kegiatan 
yang memiliki kesamaan harus dimanfaatkan 
dengan menempatkan mereka bersama-sama 
dalam suatu departemen; pada saat yang sama, 
departemen terpisah dari kegiatan kelompok 




lain karena perbedaan mereka. Pemisahan 
kegiatan ini pada teori organisasi sebut 
"diferensiasi." Dengan pemisahan unit 
organisasi muncul kebutuhan untuk 
mengkoordinasikan mereka, biasanya disebut 
"integrasi." Jadi mekanisme integrasi harus 
didirikan di perusahaan untuk memastikan 
bahwa koordinasi yang diperlukan terjadi. 
Struktur organisasi menyeimbangkan manfaat 
pemisahan dan integrasi.  
Rantai nilai menyediakan cara sistematis untuk 
membagi perusahaan ke dalam kegiatan, 
sehingga dengan demikian dapat digunakan 
untuk memeriksa bagaimana kegiatan di suatu 
perusahaan berada dan dapat dikelompokkan. 
Batas-batas organisasi sering tidak diambil dari 
sekitar kelompok kegiatan yang paling mirip. 
Selain itu, unit organisasi seperti pembelian dan 
departemen Riset dan Pengembangan sering 
hanya berisi sebagian kecil dari kegiatan serupa 
yang dilakukan di perusahaan.  
Kebutuhan untuk integrasi antar unit organisasi 
merupakan manifestasi dari hubungan. Sering 
ada banyak keterkaitan dalam rantai nilai dan 
struktur organisasi seringkali gagal untuk 
menyediakan mekanisme bagaimana 
mengkoordinasikan atau mengoptimalkan 
mereka. Informasi yang diperlukan untuk 
koordinasi atau mengoptimalkan hubungan 
juga jarang dikumpulkan seluruh rantai. 
Manajer kegiatan pendukung seperti 
manajemen sumber daya manusia dan 
pengembangan teknologi sering tidak memiliki 
pandangan yang jelas tentang bagaimana 
mereka berhubungan dengan posisi kompetitif 
perusahaan secara keseluruhan, suatu rantai 
nilai yang perlu dicermati. Akhirnya, 
pengaturan hubungan vertikal sering tidak baik 
dalam struktur organisasi.  
Sebuah perusahaan mungkin dapat menarik 
batas-batas unit lebih selaras dengan sumber-
sumber keunggulan kompetitif dan 
menyediakan jenis yang sesuai koordinasi 
dengan menghubungkan struktur organisasi 
terhadap rantai nilai, hubungan di dalamnya 
dan dengan pemasok atau channel. Struktur 
organisasi yang sesuai dengan rantai nilai dapat 
meningkatkan kemampuan perusahaan untuk 
menciptakan dan mempertahankan keunggulan 
kompetitif.  
Job analysis adalah proses mempelajari jabatan 
dengan mengumpulkan informasi tentang 
tanggungjawab, tugas-tugas, hubungan kerja 
dengan jabatan lainnya, persyaratan pemangku 
jabatan serta kondisi pekerjaan yang dilakukan 
(Brian Aprinto: 2013). Analisis jabatan 
merupakan proses mendokumentasikan suatu 
jabatan dimana secara praktis analisis jabatan 
merupakan kegiatan merancang job description 
dan  job specification. 
Analisis jabatan fokus pada jabatan bukan 
terhadap personel yang mengerjakannnya. Hal 
tersebut karena analisis ini menjadi dasar untuk 
menentukan tingkatan dan upah jabatan 
tersebut. Personel yang mengerjakan jabatan 
tersebut dapat saja memiliki kemampuan tinggi 
sehingga menanggung pekerjaan di luar 
tanggungjawab jabatannya atau berkemampuan 
lebih rendah dari yang dipersyaratkan sehingga 
mengerjakan dengan lebih sedikit atau kurang 
berkualitas dibandingkan yang seharusnya 
dihasilkan jabatan tersebut. Dampaknya bisa 
terjadi jabatan tersebut dihargai terlalu tinggi 
atau terlalu rendah. 
Dalam melakukan analisis jabatan, proses yang 
dilakukan adalah mengumpulkan data 
berdasarkan bagaimana pekerjaan sebenarnya 
dikerjakan dan disesuaikan dengan sistem dan 
prosedur serta posisi jabatan dalam struktur 
organisasi perusahaan.. 
Struktur organisasi perusahaan pada tingkat 
unit kerja yang terkecil menjabarkan jabatan-
jabatan dalam unit kerja. Jabatan-jabatan 
dianalisis faktor-faktor jabatannya 
menggunakan metode pengumpulan data yang 
menghasilkan job description dan job 
specification seperti pada gambar berikut: 
 
 
Gambar 3. Alur Analisis Jabatan 
 
Untuk memahami suatu jabatan perlu diketahui 
faktor-faktor suatu jabatan. Analisis jabatan 
mengumpulkan informasi terhadap faktor-
faktor jabatan sebagai berikut: 
a. Konteks jabatan yaitu tujuan jabatan, 
kondisi lingkungan kerja dan posisinya 
dalam struktur organisasi. 
b. Konten jabatan yaitu tugas dan 
tanggungjawab orang yang menduduki 
jabatan. 
c. Persyaratan jabatan yaitu persyaratan 
pendidikan, pengalaman kerja dan 
pelatihan untuk memperoleh pengetahuan, 




keahlian dan sikap kerja yang dibutuhkan 
seseorang agar berhasil menduduki 
pekerjaan tersebut. 
d. Kriteria kerja yaitu hasil-hasil yang 
diharapkan dari jabatan tersebut. 
Menurut Michael Amstrong (Essential Human 
Resource Management Practice; 2010), 
Analisis jabatan menghasilkan informasi 
tentang pekerjaan sebagai berikut: 
a. Tujuan Keseluruhan: mengapa pekerjaan 
ada dan, pada dasarnya apa yang 
pemangku pekerjaan harapkan dalam 
berkontribusi.  
b. Organisasi: kepada siapa pemangku 
pekerjaan melapor dan siapa yang melapor 
kepada pemangku pekerjaan.  
c. Isi: sifat dan ruang lingkup pekerjaan 
dalam hal tugas dan operasional yang 
harus dilakukan dan tugas yang dilakukan. 
Jika hasil dari analisis pekerjaan yang 
digunakan untuk tujuan evaluasi pekerjaan, 
pekerjaan juga dianalisis dalam hal faktor-
faktor atau kriteria yang digunakan dalam 
skema evaluasi pekerjaan.  
Inti dari analisis jabatan adalah penerapan 
metode sistematis untuk pengumpulan 
informasi tentang isi pekerjaan. Ini tentang 
pengumpulan data dan langkah-langkah 
dasarnya adalah:  
a. Mendapatkan dokumen yang ada seperti 
organisasi, prosedur atau pelatihan 
manual, yang dapat memberikan informasi 
tentang pekerjaan.  
b. Mendapatkan informasi mendasar tentang 
pekerjaan dari manajer.  
c. Mendapatkan informasi yang sama 
tentang pekerjaan mereka dari pemegang 
pekerjaan.  
Analisis jabatan paling baik dilakukan melalui 
wawancara tetapi ini dapat berguna jika 
dilengkapi dengan kuesioner. 
Analisis Peran menggunakan teknik yang sama 
seperti analisis pekerjaan tetapi fokusnya 
adalah pada identifikasi input (pengetahuan dan 
keterampilan dan persyaratan kompetensi) dan 
hasil yang dibutuhkan (key result area atau 
akuntabilitas) bukan hanya daftar tugas yang 
harus dilakukan. 
Analisis jabatan memberikan informasi yang 
diperlukan untuk menghasilkan deskripsi 
pekerjaan, yang mendefinisikan pekerjaan yang 
diharapkan dari pemangku untuk melakukan 
dalam hal kegiatan, tugas atau tanggungjawab. 
Job Description adalah preskriptif dan 
inflexible, memberikan orang kesempatan 
untuk mengatakan “ini tidak dalam deskripsi 
pekerjaan saya” yang berarti bahwa mereka 
hanya perlu melakukan tugas-tugas yang 
tercantum disana. Mereka lebih peduli pada 
hasil dari tugas-tugas, dan tugas yang dilakukan 
daripada kompetensi yang diperlukan untuk 
melakukan itu (kompetensi teknis meliputi 
pengetahuan dan keterampilan, dan sikap 
perilaku kompetensi). 
Kerja, organisasi dan desain pekerjaan 
merupakan tiga hal yang berbeda namun terkait 
erat pada proses yang membentuk pekerjaan 
yang dilakukan dalam organisasi dan 
bagaimana hal itu dilakukan. Kesepakatan atau 
komitmen pada desain bagaimana bekerja 
dengan cara-cara yang dilakukan dalam sistem 
kerja bisnis dilakukan oleh kelompok dan 
individu. Desain organisasi berkaitan dengan 
bagaimana organisasi harus memutuskan 
secara terstruktur. Desain pekerjaan adalah 
tentang membangun hal yang seseorang harus 
lakukan dalam pekerjaan.  
Meskipun ketiga kegiatan tersebut diatur secara 
tersendiri tetapi ketiganya mempunyai satu 
tujuan yaitu untuk memastikan bahwa sistem 
kerja organisasi dan struktur beroperasi secara 
efektif, membuat pemanfaatan terbaik atas 
kemampuan seseorang dalam pekerjaan, peran 
mereka dalam pekerjaan dan memperhitungkan 
kebutuhan orang-orang di tempat kerja.  
Secara teori, untuk mencapai tujuan tersebut, 
pekerjaan, organisasi dan fungsi desain 
pekerjaan dibuat secara berurutan. Sistem kerja 
ini dirancang untuk memenuhi kebutuhan 
spesifik bisnis dan untuk memberikan nilai 
kepada pelanggan atau klien. Struktur 
organisasi atau sistem (tidak semua organisasi 
terstruktur) harus dikembangkan untuk 
memungkinkan sistem kerja untuk beroperasi. 
Struktur ini terdiri dari pekerjaan atau peran 
yang harus dirancang dengan metode yang 
memaksimalkan sejauh mana mereka dapat 
dilaksanakan secara efektif dan memberikan 
motivasi intrinsik, yaitu motivasi dari pekerjaan 
itu sendiri.  
Dalam prakteknya proses yang terlibat dapat 
dijalankan secara bersamaan, sistem kerja 
memutuskan bagaimana pekerjaan harus diatur, 
sistem kerja dan desain proses organisasi 
mendefinisikan jenis pekerjaan atau peran yang 
diperlukan. Pada saat yang bersamaan, 
pertimbangan desain pekerjaan akan 
mempengaruhi bagaimana karya ini disusun 
dan bagaimana sistem kerja fungsi.  




Desain Kerja adalah penciptaan sistem kerja 
dan lingkungan kerja yang meningkatkan 
efektivitas dan produktivitas organisasi, 
memastikan bahwa organisasi menjadi tempat 
yang baik di mana untuk bekerja dan kondusif 
untuk kesehatan, keselamatan dan 
kesejahteraan karyawan. Pekerjaan melibatkan 
tenaga usaha dan penerapan pengetahuan dan 
keterampilan untuk mencapai suatu tujuan. 
Sistem kerja merupakan gabungan proses, 
metode dan teknik yang digunakan untuk 
mendapatkan pekerjaan yang dilakukan. 
Job description yang efektif menyajikan 
informasi jabatan secara sederhana dan mudah 
dimengerti, sesuai apa yang dikerjakan, cukup 
detail untuk dipahami aktivitasnya namun 
cukup umum juga untuk dikerjakan dengan 
fleksibel menggunakan metode. Job 
description yang efektif dapat menjadi dasar 
monitor atasan, sesuai dengan sistem dan 
prosedur keseluruhan. 
Dalam menerapkan strategi mengharuskan 
perusahaan untuk menetapkan tujuan tahunan, 
membuat kebijakan, memotivasi karyawan dan 
mengalokasikan sumberdaya, sehingga 
strategi-strategi yang telah dirumuskan dapat 
dijalankan. Penerapan strategi sering disebut 
“tahap aksi” dari manajemen strategi dimana 
menerapkan strategi berarti memobilisasi 
karyawan dan manajer untuk melaksanakan 
strategi yang telah dirumuskan. Penerapan 
strategi yang berhasil bergantung pada 
kemampuan manajer untuk memotivasi 
karyawan, yang lebih merupakan seni daripada 
pengetahuan. Tiga aktivitas penilaian strategi 
yang mendasar adalah (1) peninjauan ulang 
faktor-faktor eksternal dan internal yang 
menjadi landasan bagi strategi saat ini, (2) 
pengukuran kinerja, dan (3) pengambilan 
langkah korektif. (sumber: Fred R. David, 
2010;7) 
Proses manajemen strategis didasarkan pada 
keyakinan bahwa organisasi mesti secara terus 
menerus memonitor berbagai peristiwa dan tren 
internal serta eksternal, sehingga perubahan 
dapat dibuat pada waktu ketika dibutuhkan. 
Untuk bertahan, semua organisasi harus 
mampu dengan cerdik mengidentifikasi serta 
menyesuaikan diri dengan perubahan. 
 
 
Gambar 4. Strategi Level Korporasi 
 
Pada era pengetahuan seperti saat ini, sukses 
perusahaan semakin bergantung dengan 
karyawannya. Departemen SDM juga mulai 
secara integral terlibat dalam perumusan 
strategi perusahaan. Kompetensi yang dimiliki 
karyawan menentukan kemampuan perusahaan 
dalam melakukan ekspansi, berinovasi, 
merevolusi proses bisnis, memperluas jaringan 
dan memperluas pangsa pasar. Posisi kekuatan 
dan kelemahan internal perusahaan banyak 
ditentukan oleh kompetensi karyawan. Hal 
tersebut menjadi bahan usulan bagaimana 
membangun kompetensi karyawan dan 
mengarahkannya bagi kepentingan strategis 
perusahaan. 
Definisi manajemen SDM menyebutkan 
sasarannya yaitu efektivitas organisasi, 
sehingga efektivitas organisasi merupakan 
pusat intisari aktivitas-aktivitas SDM. Agar 
dapat berkontribusi kepada organisasi, personel 
membutuhkan pengetahuan yang diwujudkan 
dalam keahlian. Proses pemanfaatan bakat 
manusia atau personel perusahaan terjadi pada 
aktivitas-aktivitas bagaimana mendapatkan 
talent personel (acquiring), bagaimana 
mengembangkan karyawan (develop) dan 
bagaimana memelihara karyawan 
(maintaining), dimana ketiga hal tersebut saling 
berhubungan membentuk suatu lingkaran 
menghasilkan suatu model intisari SDM (core 
of HR model) sebagai berikut (Sumber: Brian 
Aprinto,SPHR) : 
 






Gambar 5. Model Intisari SDM 
 
Sasaran efektivitas organisasi yaitu 
menjalankan misi dan tercapainya visi 
perusahaan. Sasaran tersebut dapat tercapai 
dengan membangun kapasitas organisasi 
sehingga mendukung strategi dan mencapai 
sasaran strategis perusahaan pada jangka 
pendek dan jangka panjang. Organisasi yang 
efektif mampu mengarahkan sumberdaya yang 
dimilikinya untuk mencapai sasarannya. 
Personel membutuhkan pengetahuan untuk 
dapat berkontribusi bagi organisasi. 
Pengetahuan tidak memberikan manfaat bagi 
perusahaan jika belum dimanfaatkan oleh 
personel perusahaan sehingga pengetahuan 
menjadi akses bagi personel untuk 
berkontribusi kepada organisasi. 
Inisiatif yang berkaitan dengan pemanfaatan 
pengetahuan yaitu knowledge management 
(KM) dan competency based human resource 
management (CBHRM), dimana KM berperan 
dalam mengelola pengetahuan sedangkan 
CBHRM berperan dalam mewujudkan 
pengetahuan tersebut ke dalam kompetensi 
personel. Sasaran pemanfaatan pengetahuan 
yaitu mewujudkan pengetahuan menjadi 
keunggulan organisasi. Sasaran tersebut dapat 
tercapai dengan pemanfaatan pengetahuan bagi 
pengembangan kompetensi karyawan. 
Dalam upaya menjalankan knowledge 
management (KM) dan competency based 
human resource management (CBHRM) 
sehingga dapat tercapai pemanfaatan 
pengetahuan karyawan untuk menjadi 
keunggulan organisasi, perusahaan 
membutuhkan kumpulan informasi dan 
rancangan organisasi yang mengacu pada 
proses bisnis yang berorientasi pada kontribusi 
nilai tambah.  
Dalam sebuah rancangan organisasi di 
dalamnya terkandung informasi-informasi 
tentang tanggungjawab, tugas-tugas, hubungan 
kerja antar jabatan, persyaratan pemangku 
jabatan serta kondisi pekerjaan yang dilakukan 
sebagai pada gambar tersebut diatas berada 
dalam analisis jabatan, dimana hal ini juga 
berguna untuk bagaimana mengembangkan dan 
memelihara karyawan perusahaan.  
Menurut Michael Porter (Competitive 
Advantage Creating and Sustaining Superior 
Performance, 1985) disampaikan bahwa 
keunggulan kompetitif suatu perusahaan tidak 
dapat dipahami dengan hanya melihat 
perusahaan secara keseluruhan. Keunggulan ini 
berasal dari banyak kegiatan yang terjadi pada 
perusahaan dalam melakukan kegiatan 
merancang, memproduksi, memasarkan, 
mendistribusikan, dan kegiatan lain yang 
bersifat mendukung pada proses pembuatan 
produk. Masing-masing dari kegiatan ini dapat 
berkontribusi pada suatu nilai biaya yang relatif 
bagi perusahaan dan menciptakan dasar bagi 
perusahaan untuk memiliki nilai pembeda. 
Untuk memeriksa bagaimana semua bagian-
bagian dalam suatu perusahaan melakukan 
kegiatan dan saling berinteraksi serta untuk 
mengetahui sumber keunggulan kompetitif 
maka dibutuhkan sebuah cara yang sistematis. 
Rantai nilai sebagai alat dasar untuk memeriksa 
dan mengetahui sumber keunggulan kompetitif 
suatu perusahaan. Rantai nilai menunjukkan 
perusahaan ke dalam suatu kegiatan strategis 
yang relevan dalam rangka memahami perilaku 
biaya dan sumber yang ada serta potensi 
pembeda. Sebuah perusahaan memiliki 
keunggulan kompetitif dengan melakukan 
kegiatan strategis penting yang lebih murah 
atau lebih baik dibandingkan pesaingnya. 
Rantai nilai suatu perusahaan tertanam dalam 
aliran yang lebih besar dari kegiatan yang 
disebut sebagai sistem nilai. Pemasok memiliki 
rantai nilai yang menciptakan dan memberikan 
input yang dibeli digunakan dalam rantai 
perusahaan. Pemasok tidak hanya memberikan 
produk, tetapi juga dapat mempengaruhi 
kinerja perusahaan dalam banyak cara lain. 
Selain itu, banyak produk melewati rantai nilai 
saluran (channel value) dalam perjalanan 
mereka ke pembeli. Channel melakukan 
kegiatan tambahan yang mempengaruhi 
pembeli, serta pengaruh kegiatan perusahaan 
sendiri. Sebuah produk perusahaan akhirnya 
menjadi bagian dari rantai nilai pembelinya. 
Dasar utama untuk diferensiasi adalah sebuah 




perusahaan dan peran produk dalam rantai nilai 
pembeli yang ditentukan oleh kebutuhan 
pembeli.  
Setiap perusahaan adalah kumpulan kegiatan 
yang dilakukan untuk merancang, 
memproduksi, memasarkan, menyampaikan, 
dan mendukung produknya. Semua kegiatan ini 
dapat direpresentasikan dengan menggunakan 
rantai nilai. Rantai nilai suatu perusahaan dan 
cara melakukan aktivitas individu adalah 
refleksi dari sejarahnya, strategi, pendekatan 
untuk menerapkan strategi dan ekonomi yang 
mendasari kegiatan itu sendiri. 
Kumpulan kegiatan proses bisnis yang menjadi 
rantai nilai selayaknya menjadi dasar rancangan 
struktur organisasi berdasarkan karakteristik 
proses bisnis masing-masing organisasi, 
sehingga dapat dimungkinkan ditemukan 
banyak perbedaan bentuk struktur pada 
beberapa organisasi sejenis tetapi didalam 
struktur organisasi selayaknya merupakan 
kumpulan fungsi dari proses bisnis rantai nilai, 
dimana dapat digambarkan contoh struktur 
tersebut sebagai berikut: 
 
 




Penelitian ini menggunakan identifikasi proses 
bisnis perusahaan menggunakan value chain 
akan didapatkan job description dan job 
specification yang berdasarkan proses bisnis. 
Adapun metode analisis jabatan dapat 
disampaikan seperti gambar berikut : 
 
 
Gambar 7. Metode Analisis Jabatan 
  
Dengan melakukan analisis jabatan 
berdasarkan value chain dengan menggunakan 
tahapan seperti gambar tersebut diatas, 
diharapkan akan keluaran job description dan 
job specification. 
  
Adapun perangkat penelitian yang digunakan 
adalah: 
1. Studi Dokumentasi, yaitu melakukan 
pengumpulan data arsip perusahaan untuk 
mengidentifikasi karakteristik lingkup 
bisnis dan aktivitas bisnis perusahaan. 
Berdasarkan arsip perusahaan selanjutnya 
dipadankan dengan daftar Klasifikasi 
Baku Lapangan Usaha Indonesia untuk 
diidentifikasi lingkup bisnis perusahaan 
sesuai klasifikasi tersebut. 
2. Kuesioner, yaitu memberikan daftar 
pertanyaan terstruktur kepada informan 
yang berisi daftar kegiatan atau pekerjaan 
yang menjadi proyeksi seluruh kegiatan 
rantai nilai lingkup bisnis perusahaan 
berdasarkan klasifikasi lapangan usaha 
perusahaan baik proses bisnis utama 
maupun pendukung untuk dipilih oleh 
informan sebagai gambaran kegiatan 
tersebut merupakan kegiatan yang menjadi 
tanggungjawab informan. 
3. Observasi, yaitu melakukan pengamatan 
langsung terhadap kegiatan bisnis pada 
bengkel kerja untuk mendapatkan 
gambaran kegiatan bisnis perusahaan 
secara menyeluruh berdasarkan hasil isian 
kuesioner. 
4. Focus Group Discussion, yaitu melakukan 
pembahasan diskusi atas hasil isian 
kuesioner dan observasi antara peneliti, 
informan dan atasan informan untuk 
mendapatkan gambaran lebih jelas 
kegiatan bisnis yang ada dan melakukan 
tahapan triangulasi dari hasil kuesioner 
dan observasi 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Berdasarkan studi dokumen, observasi dan 
FGD dengan informan, berikut ini dapat 
disampaikan pada tabel identifikasi adanya job 
description pada perusahaan sebagai salah satu 
sumber data kebutuhan job description dan job 
specification masing-masing fungsional 
perusahaan seperti pada tabel berikut : 
 
 








1 Marketing Marketing   Direktur 
2 Desain Desain   
3 Produksi Produksi   
4 Produksi Manda   
5 Keuangan Keuangan   
6 Administrasi Administrasi   
7 Gudang Gudang   
















Sedangkan untuk peta proses bisnis pada 




Berdasarkan kegiatan penelitian yang telah 
dilakukan reviu dan pengesahan, job 
description masing-masing jabatan sesuai 
proses bisnis perusahaan sebagai berikut: 
1. Fungsional Marketing 
a. Karakteristik kegiatan pada perusahaan 
yaitu berhubungan dengan kegiatan 
menyediakan informasi kepada para calon 
pembeli, dimana pembeli dapat membeli 
produk/jasa dan mendorong mereka untuk 
melakukan pembelian/transaksi. Level 
jabatan pada perusahaan yaitu pelaksana  
b. Tugasnya, merencanakan dan 
melaksanakan pemasaran; melakukan 
survey lokasi; membuat proposal 
penawaran; melakukan negosiasi; menjaga 
hubungan pelanggan 
2.   Fungsional desain 
a. Karakteristik kegiatan pada perusahaan 
yaitu berhubungan dengan proses desain 
untuk mentransformasikan bahan dasar ke 
dalam bentuk produk/jasa keluaran. 
 
b. Tugasnya, membuat desain; melakukan 
survey lokasi 
3.   Fungsional produksi 
a. Karakteristik kegiatan pada perusahaan, 
yaitu berhubungan dengan proses produksi 
untuk mentranformasikan bahan dasar ke 
dalam bentuk produk/jasa keluaran. 
b. Tugasnya, menentukan material produksi; 
mengoperasikan proses produksi; 
memelihara lingkungan kerja; melakukan 
pemasangan produk pada lokasi 
   Fungsional Administrasi 
a. Karakteristik kegiatan pada perusahaan, 
yaitu berhubungan dengan proses 
manajemen umum dan keuangan 
b. Tugasnya, membuat pengajuan dana; 
mengakses informasi supplier dan harga; 
mengelola kas kecil; membuat dokumen; 
menangani penerimaan surat atau 
dokumen; menangani pengiriman surat 
atau dokumen; mengelola dan menjaga 
arsip; mengatur perjalanan bisnis 
4.   Fungsional Keuangan 
a. Karakteristik kegiatan pada perusahaan, 
yaitu berhubungan dengan menyediakan 
informasi kepada para calon pembeli, 
keuangan, akuntansi 
b. Tugasnya, membuat laporan posisi kas, 
hutang dan piutang; melaporkan pajak; 
mempersiapkan dokumen penawaran; 
mempersiapkan dokumen penagihan; 
mempersiapkan dokumen company 
profile; melakukan pengelolaan kas; 
melakukan pencairan dana 
5.  Fungsional Gudang 
a. Karakteristik kegiatan pada perusahaan, 
yaitu berhubungan dengan menerima, 
menyimpan dan mendistribusikan bahan 
dasar (material), mengorganisir dan 
mendistribusikan secara fisik produk/jasa 
kepada pembeli 
b. Tugasnya, mengelola barang masuk; 
mengelola barang keluar; mengelola 
gudang; melakukan pengadaan insidentil 
material proyek; melakukan pengiriman 
6.   Fungsional Proyek 
a. Karakteristik kegiatan pada 
perusahaan, yaitu berhubungan dengan 
proses desain dan produksi untuk 
mentranformasikan bahan dasar ke 
dalam bentuk produk/jasa keluaran, 
berhubungan dengan pembelian atau 
pengadaan yang dilakukan untuk 
proses bisnis perusahaan 
b. Tugasnya, mengelola ruang lingkup 
proyek; mengelola waktu pelaksanaan 
proyek; mengelola keuangan proyek; 
mengelola komunikasi pelaksanaan 
proyek; mengelola pengadaan dalam 
pelaksanaan proyek; mengelola 
kualitas pelaksanaan proyek 
 
Untuk mengoptimalkan aktivitas proses, 
perusahaan juga perlu mengorganisasikan 




rantai nilai dan memperbaiki kolaborasi fungsi 
masing-masing proses pada perusahaan saat 
sekarang dan yang akan datang kedalam bentuk 
struktur perusahaan dengan memperhatikan hal 
berikut: 
1. Rentang pengawasan 
Memperhatikan jumlah bawahan yang berada 
dibawah tanggungjawab pimpinan perusahaan 
dimana jumlah karyawan dan proses yang 
tergolong masih kecil dan sempit, pimpinan 
masih memiliki kemampuan melakukan 
aktivitas manajerial secara langsung. 
2. Spesialisasi 
Merupakan pemecahan pekerjaan menjadi 
tugas yang lebih kecil atau terspesialisasi 
dengan tujuan membuat sumberdaya manusia 
menjadi lebih ahli dan lebih produktif. 
Pada perusahaan, dimana proses rantai nilai 
yang dijalankan masih tergolong aktivitas 
general maka perusahaan belum membutuhkan 
spesialisasi proses. 
3. Formalisasi 
Mengatur seberapa besar tingkat kebebasan 
individu dalam mengerjakan tugas. Pada 
perusahaan, tingkat formalisasi masih 
tergolong rendah dimana perusahaan juga 
belum memiliki standar oeprasional prosedur 
yang mengatur hal tersebut. 
4. Pengambilan keputusan 
Sentralisasi dan desentralisasi menunjukkan 
letak pengambilan keputusan dalam organisasi. 
Pada perusahaan, dalam pengambilan 
keputusan masih masuk dalam kategori 
sentralisasi, hal ini tipikal perusahaan dengan 
aktivitas dan jumlah sumberdaya manusia yang 
masih kecil. 
5. Rantai komando 
Pengaturan tingkat wewenang dan pemberian 
tugas dari pimpinan tertinggi hingga staf 
terendah. Pada perusahaan, untuk rantai 
komando masih sangat sederhana, dimana 
instruksi tugas dan pengawasan sebagai besar 
masih dilakukan oleh pimpinan perusahaan 
kepada karyawan. 
6. Departementasi 
Mengelompokkan jabatan-jabatan dalam 
organisasi sehingga penyelesaian suatu 
pekerjaan dapat terkoordinasi. Pada 
perusahaan, hal ini telah dilaksanakan 
walaupun secara sederhana. 
Selanjutnya bentuk struktur yang dapat 
disampaikan sesuai dengan karakteristik proses 
rantai nilai yang terjadi pada perusahaan dan 
mempertimbangkan paparan tersebut di atas 
adalah struktur matrik yang dapat digunakan 
oleh perusahaan sebagai berikut: 
 
Direktur 








Gambar 8. Struktur Matrik 
 
Bentuk struktur matrik mencoba memadukan 
fungsional proyek dengan fungsional 
perusahaan. Setiap aktivitas proyek 
memanfaatkan sumberdaya manusia dari 
bidang fungsional yang berbeda. Project 
Manager sebagai penanggungjawab 
pengelolaan aktivitas proyek bertindak sebagai 
kontrol fungsional pada aktivitas proyek. Setiap 
proyek yang berbeda akan dapat 
memberdayakan sumberdaya dari bidang 
fungsional. Pimpinan perusahaan bertindak 
sebagai delegator tugas dan otoritas berikut 
kontrol pelaksanaan secara keseluruhan. 
Adapun keunggulan dan kelemahan struktur 
matrik sebagai berikut: 
1. Keunggulan 
a. Lebih mudah meningkatkan komunikasi 
antar fungsional 
b. Pejabat project manager bertanggungjawab 
untuk keberhasilan dalam menyelesaikan 
proyek 
c. Meminimalkan duplikasi sumberdaya 
d. Project Manager memiliki “rumah” setelah 
proyek selesai, sehingga mereka tidak 
khawatir tentang “keberlangsungan 
kegiatan setelah proyek”. 
e. Kebijakan proyek mengikuti kebijakan 
induk organisasi, hal ini dapat 
meningkatkan dukungan untuk proyek. 
2. Kelemahan 
a. Apabila ada lebih dari satu proyek, akan 
muncul beberapa “bos” sehingga sering 
muncul kondisi benturan kewenangan 
antara project manager dan fungsional 
b. Kemampuan dan keahlian project manager 
sangat penting dan harus kuat karena jika 
tidak maka akan cenderung gagal. 




c. Project Manager akan cenderung 
menimbun sumberdaya untuk proyek 
mereka sendiri sehingga dapat merugikan 
proyek lain. 
 
KESIMPULAN DAN SARAN 
Berdasarkan hasil dan pembahasan penelitian 
dapat disampaikan bahwa lingkup bisnis 
perusahaan sesuai dengan Klasifikasi Baku 
Lapangan Usaha Indonesia adalah bidang 
penyelesaian konstruksi bangunan mencakup 
kegiatan penyelesaian interior dan eksterior 
bangunan. 
Proses bisnis utama perusahaan yaitu 
marketing, desain, produksi termasuk 
didalamnya manda. Sedangkan proses bisnis 
pendukung yaitu keuangan, administrasi dan 
gudang. 
Untuk mengoptimalkan aktivitas proses 
bisnisnya, pada lingkup rentang pengawasan, 
pimpinan sebaiknya melakukan aktivitas 
manajerial secara langsung; pada lingkup 
spesialisasi belum diperlukan; pada lingkup 
formalisasi belum dibutuhkan standar 
operasional prosedur; untuk lingkup 
pengambilan keputusan, pimpinan dapat 
menjalankan sentralisasi; untuk lingkup rantai 
komando, pimpinan dapat melakukan 
pengawasan dan instruksi secara langsung; 
untuk lingkup departementasi, perusahaan 
dapat melakukan secara sederhana dalam 
bentuk struktur matrik dengan pertimbangan 
bahwa sebagian besar permintaan atau pesanan 
jasa kepada perusahaan bersifat insidentil dari 
sisi waktu dan cutomize dari sisi spesifikasi 
permintaan konsumen. 
 
Sebagai saran terkait penelitian ini, untuk 
penelitian selanjutnya, penelitian dengan 
metode kualitatif yaitu melanjutkan reviu 
analisis jabatan dengan tujuan optimalisasi 
efektivitas proses rantai nilai, penyusunan 
kompetensi teknis dan kompetensi manajerial, 
analisa beban kerja, sedangkan untuk penelitian 
kuantitatif dapat dilanjutkan dengan pengaruh 
analisa jabatan terhadap profitabilitas dan 
keunggulan kompetitif perusahaan. 
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